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  This study examines how slips of the tongue by salesclerks affect impressions of the 
salesclerks and consumer willingness.It also examines the effect of an apology following 
a slip of the tongue.For the experiment,there were 2 for time of order / recommendation 
situations and 2 apology / no apology situations.The reception of the fast food restaurants 
that targeted were filmed.Five kinds of image were prepared for the purposes of the 
experiment and the salesclerk's attractiveness to consumers and the willingness of 
consumers measured as dependent variables. The salesclerks attractiveness to consumers 
and the willingness of consumers to purchase decreased when there was a slip of the 
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tongue. If an apology was made, the person's attractiveness to consumers and the 



























実験参加者　TG 大学学生と AG 大学生 145 名（男性 70 名・女性 75 名）平均年齢 20.26 歳
（SD=2.35）を分析の対象とした。




実 験 刺 激　ファーストフード店の接客を模した様子をビデオで撮影した。実験協力者にファー
ストフード店の制服を着せ，カウンター越しの設定で接客を演じた。実験デザインに合わせて，
５種類の映像を用意した。ビデオの内容は，まずオーダーを受け，その後お勧めの商品を推奨す












意欲では差の傾向が（t（144）＝ 1.79, p <.10），接客者への印象では有意差（t（144）＝ 2.69, p 
<.01）が認められた。
　次に，購買意欲に関して，2（場面）× 2（謝罪）の分散分析をおこなったところ，交互作用が
有意であった（F（1,144）＝ 3.99, p <.01）。そのため，下位検定をおこなったところ，オーダー
条件で差が認められた（5% 水準）。接客者への印象にも同様に分散分析をおこなった。その結果，
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